PSB - Monitoring mediéw

Gazeta: RZECZPOSPOLITA

Czestotliwos¢: dziennik
Rodzaj: ogdlinopolski

Aby sprostaé konkurencijl, polskie firmy musza SIQ taczyé

Integracja albo $mier¢

W Polsce coraz wiecej
drobnych, niezaleznych

kupcéw przystepuje

do grup handlowych

| tworzonych przez

nie sieci. Nalezy do nich
juz kilka tysiecy sklepow.
Dzieki temu moga
skutecznie konkurowa¢

z super-1i hipermarketami.

W ciagu kilku ostatnich lat po-
wstalo 40 - 50 polskich grup zaku-
powo-handlowych. W ich sktad
wchodzi kitka tysiecy sklepéw. To
okoto 2 - 3 proc. ogdlnej liczby pla-
cowek sprzedazy detalicznej w kra-
ju. Na integracie decyduje sie coraz
wigcej malych i $rednich przedsie-
bioroéw. — Tradycyjni kupcy nie sta-
ng przcd wyborem czy przyiaczyc
sie do sieci, lecz: do jakiej - méwi
Krzysziof Kazmierczak, wiceprezes
grupy Lewiatan Holding 94. Zrze-
sza ona kupcdw oraz producentéw
i prowadzi najwieksza w kraju sie¢
ponad 1600 sklepéw spoZywczych.
Dziataja one pod markg PHS Le-
wiatan, ale naleza do niezaleznych
kupcow (na zasadzie franchisingu).
- Zeby przetrwaé, male podmioty
beda musialy znalezé sobie nisze
rynkowe albo taczyC sie - twierdzi
Katarzyna Witaszewska-Krél, star-
szy menedzer w firmie doradczej
PricewaterhouseCoopers. Integra-
cja matych sklepéw, o ktérej kupcy
dyskutuja od potowy lat 90., w
ostatnich latach stata si¢ faktem.
Przyspieszyla jg ekspansja tanich
sklepéw dyskontowych, ktére za-
grozity rowniez kupcom z mniej-
szych miast, w ktoérych coraz cze-
$ciej pojawiaj si¢ tez hipermarkety.

Integracja poprzez hurt

Integracja polskiego handlu doko-
nata si¢ w duzej mierze dzigki hur-
towniom. Te, poczatkowo same
bardzo rozdrobnione, zaczely sie
konsolidowa¢, tworzac sieci han-
dlowe skupiajace tez niezaleznych
kupcéw. Tylko w ten sposéb mogly
negocjowac nizsze ceny i konkuro-
wacé z sieciami hiper- i supermar-
ketow oraz hal cahs & carry. W tej
odgdrnej ,,hurtowej” integracji naj-
lepiej sprawdza si¢ franchising -
drobni kupcy dziataja jako nieza-
lezne firmy, ale korzystaja z do-
radztwa, logo, a przede wszystkim
tafszych dostaw. W ten sposob
rozwija si¢ nie tylko sie¢ PHS Le-
wiatan, ale tez osiedlowe Groszki
gieldowej firmy Eldorado, sklepy
ABC, ktdre rozwija hurtowa spét-
ka Eurocash, czy sklepy Avans ze
sprzgtem AGD i RTV.

Branzowy magazyn ,Handel”,
ktéry wiosng br. po raz pierwszy
opublikowal liste 15 najwiekszych
sieci zintegrowanych i franchisingo-

boniewaz mate sklépy nie radzg sobie z konkurencjg
supermarketow i hipermarketdw tacza sig w grupy.

Jak zmieniata sig liczba sklepéw migdzy 2002 a 2003 rokiem.

zmiana proc.

| S

Jan Rakowsld prezes Kongregacii Przemysiowo-Handlowej

Konsolidacja wsréd polskich handiowcdow jest proce-
sem nie tytko pozytywnym, ale i koniecznym. By¢ kon-
kurencyjnym na rynku to nie tylko dostosowa¢ skiep do
standarddw europejskich, lecz takze konkurowaé roz-
maitoscia, nowoczesnoscia, mifg obstuga i ceng towaru.
To wszystko mozna uzyskaé jedynie przy organizowa-
niu zakupow w wielkiej skali, wspdlnym marketingu, a
nawet wspoinych dziataniach kapitalowych. Producent
powinien by¢ pewny, ze otrzyma w terminie uzgodniong

nalezno$¢ za towar. Niestety, moze to by¢ czesto kiopotiiwe ze wzgledu na
staba kondycje rozdrobnionego sektora handlu i brak wspierajgcych instru-
mentéw finansowych, szczegdlnie bankowego kredytu kupieckiego.

wych, ocenit ich ubiegloroczne obro-
ty na 13,7 mid 1. Chociaz na liScie
dominujg sieci integrowane ,,odgdr-
nie”, znalazlo si¢ tam tez kilka zato-
zonych przez samych kupcéw, jak
np. liczagca ponad 160 placowek sie¢
Euro Sklep na potudniu Polski czy
chocby zrzeszajaca juz 900 sklepow
spozywczych sie¢ 34, ktorej rozwoj
koordynuje sp6tka Rabat Pomorze.
Na tyle skutecznie, ze sklepy 34 dzia-
taja juz prawie w catym kraju. Od
kilku lat jej hurtowy magazyn cen-
tralny zaopatruje nie tylko czionkéw
sieci, lecz takze niezalezne placowki.

Duzy moze wiecej

Wiasciciele matych sklepéw przy-
stepuja do spotek pelnigcych role
central sieci wiedzac, Ze firma dzia-
tajaca w imieniu udziatlowcéw i
wspotpracujacych z nig placowek
ma przede wszystkim wigkszg site
przetargows w negocjacjach z do-

stawcami. Zamawiajac wiecej towa-
ru, otrzymuje wiekszy rabat, dzigki
czemu uczestnicy grupy placa
muniej i moga oferowaé nizsze ceny
klientom. - Ze wzgledu na korzyst-
ne warunki u dostawcow, mamy
konkurencyjne ceny i wigksza szan-
se na wygrywanie duzych przetar-
gow - moéwi Krzysztof Borowski,
koordynator dziatu sprzedazy biura
warszawskiego grupy Partner XXI,
zrzeszajacej hurtownie artykutow
biurowych. Kolejna dobra strong
konsolidacji sg nizsze koszty logi-
styki i marketingu. O zaopatrzenie
w odpowiednie produkty dba bo-
wiem centrala grupy, do ktérej skia-
dane s3 zamdwienia. Prowadzi ona
takze wszelkie kampanie promocyj-
ne i reklamowe oraz szkolenia.

Gorsza pozycja

- Dla nas najwieksze zagrozenie to
zagraniczne hipermarkety i sklepy
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Coraz wigcej duzych sklepow

Hipermarkety, supermarkety i skiepy

sz3 czes¢ polskiego handiu. W 1998 roku ich udziat w sprzedaZy detalicz-
nej w Polsce szacowano na 16 proc. W 2003 roku zdobyly one 36 — 38
proc. rynku rynku detalicznego. — W latach 2008 — 2010 Polacy bedg wy-
dawac polowe pieniedzy w duzych skdepach — ocenia firma GfK Polonia. -
Duze sklepy i centra handiowe otwierajg giownie zagraniczne konceryy.

dyskontowe. To wlasnie ich ekspan-
sja zwickszyta sklonno$¢ polskich
kupcow do integracji - twierdzi
Jan Rzepka, dyrektor handlowy
Lewiatan Detal Holding (330 skle-
péw dziatajacych na zasadzie fran-
chisingu, majacych 600 min zt ob-
rotow). Mimo ze Lewiatan radzi
sobie dobrze na naszym rynku, za-
s6b jego Srodkdw na rozwdj czy ak-
cje marketingowe jest niewielki w
poréwnaniu z tymi, jakie moga na
te cele przeznaczy¢ zagraniczne
koncerny. Mankamentem polskich
grup zakupowo-handlowych jest
brak pieniedzy na rozwdj. - Do
2007 roku zamierzamy uruchomié
kolejnych czternascie marketéw. W
tym cetu chcemy poszukaé¢ mniej-
szo$ciowego inwestora finansowe-
go, ktory pomogtby zebraé 100 -
120 milionéw zlotych potrzebnych
na kolejne inwestycje - mowi Jacek
Domeredzki, dyrektor centrali gru-
py Awans. Od jesieni 2003 r. grupe
tworza juz dwie spo6iki. Jedna, za-
lozona przed kilku laty przez 5 re-
gionalnych hurtowni sprzetu RTV
AGD, zarzadza siecig ponad 600
sklepéw Avans w mniejszych mia-
stach. Drziatajaca od ponad roku
jej siostrzana spotka Mega-Avans
otwiera duze markety w najwiek-
szych miastach.

Wiarygodnosé z zachodu

W ocenie Stawomira Maciejew-
skiego, prezesa grupy SBS, ze
wzrostem skali sieci rosnie jej
wiarygodno$¢ w oczach dostaw-
cow i odbiorcow oraz instytucji
finansowych. SBS skupia 44 fir-
my handlowe z sektorow: grzew-
czego, sanitarnego i instalacyjne-
go. Jej obrét w 2004 r. ma wyniesé
600 min zt, czyli o 42 proc. wigcej
niz w ub.r.

Konsolidacja dotyczy tez apiek. 4
tys. aptekarzy z calej Polski stworzy-
fo wiele regionalnych hurtowni, kt6-
re z kolei zalozyty ogiinopolska hur-
townie Apofarm w Kielcach. Teraz
te regionalne hurtownie taczg si¢. -
Nasi udzialowcy 1aczq si¢, poniewaz
wiekszym podmiotom latwiej kon-
kurowac¢ z ogdlnopolskimi dystrybu-
torami farmaceutykéw - ttumaczy
Henrietta Kania, prezes Apofarmu.

Okotlo 2,3 mld ztotych wyniosg
tegoroczne skonsolidowane obroty
grupy kapitalowej utworzonej
przez hurtownie spozywcze BOS,
DLS oraz Sygiel Jool. Trzej dystry-
butorzy zdecydowali si¢ na inte-
gracje kapitatowa po kilku latach
wspoOtpracy w ramach grupy zaku-
powej Prologistyka. Podobnie po-
stepuja firmy sprzedajace artykuly
biurowe, elektronike i sprzet do-
mowy oraz materiaty budowlane.

~ Dzigki wyjazdom szkolenio-
wym do hurtowni w Niemczech,
Francji, Norwegii, Danii i Holandii
akcjonariusze PSB i pracownicy
centrali zdobyli bezcenng wiedze o
prowadzeniu biznesu z takich dzie-
dzin, jak wybdr asortymentu towa-
rowego, marketing, logistyka i szko-
lenia - méwi Bogdan Panhirsz,
prezes grupy PSB (Polskie Sktady
Budowlane, majace 15 proc. udzia-
tu w rynku). W grupie od samego
poczatku jej powstania uczestniczy
Robert Gazda, wspétwtasciciel fir-
my Budomat z Krosna. Wedlug
niego obecno$¢ w PSB pozwala wy-
negocjowaé nizsze ceny nie tylko u
producentéw materiatéw budowla-
nych, ale takze u innych dostaw-
céw, m.in. telefondw komorkowych,
opon czy wozkéw widlowych.

Wojciech Kokocinski,
Mariusz Przybylski, Anita Blaszczak
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